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　表 1 − 1 のように、「完美」は、分銷商に商
商品名 定価 ポイント
完美健康食品セット 823 元 700
敏感肌対応セット 488 元 417
表 1− 1：商品価格と与えられるポイント
ポイント数 仕入れ割引
0 − 500 普通消費者と分銷商 0 ％
501 − 1000 普通消費者と分銷商 6 ％
1001 − 2000 普通消費者と分銷商 9 ％
2001 − 4000 普通消費者と分銷商 12 ％
4001 − 6000 普通消費者と分銷商 15 ％
6001 以上普通消費者 18 ％
6001 − 11999 分銷商 26 ％
12000 以上分銷商 30 ％
表 1− 2：ポイント数のランクと仕入れ割引率
下級分銷商数 分銷商のレベル
1 − 2 顧客マネージャ
3 − 4 大顧客マネージャ
5 − 6 ダイヤモンド級マネージャ
















なる。たとえば、表 1 − 4 は、「顧客経理」の
ランクのインセンティブの一覧である。それ
によれば、「顧客マネージャ」のインセンティ
ブは、固定給の 300 元と獲得するポイントの 2
つがある。ここの「獲得するポイント」は、当
月自分が直轄する一級分銷商のポイント合計数









×（ 1 ポイントに 1 元）　（式 1 − 1 ）
　たとえば、ある分銷商Aは、これまでの累計




た。表 1 − 5 によれば、当月この分銷商がも
らえるコミッション率は 23 ％となる。それに
対して、消費者Bはこれまでの累計ポイント数














引率）　（式 1 − 3 ）
　さらに、式 1 − 3 を整理すると、
　分銷商Aの売上利益＝商品定価×（分銷商Aの
仕入れ割引率−消費者Bの仕入れ割引率）　（式
1 − 4 ）
　上記の例の場合、分銷商Aの売上利益＝ 823
元×（ 26 ％− 9 ％）＝ 139.91 元。
　そして、表 1 − 1 によれば、今回「完美健
康食品セット」を買ったとき獲得するポイント
は 700 点である。それで、消費者Bは累計ポイ
ント数が 2200 となる。表 1 − 2 によれば、消
分銷商当月獲得するポイント コミッション率
200 − 6000 23 ％
6001 − 11999 26 ％
















1 − 1 の通りである。


























































2007 年 9 月に淘宝網でネットショップを開設
した。創始者は葉海峰（イェ　ハイフェン）で
ある。同社は、2010 年 10 月に、日本にMBB
株式会社を設立し、2011 年 7 月から、日本の
webサイトに正式に事業を展開している。
　麦包包の売上は、2008 年にはわずか 380 万
元だったが、2009 年には 3000 万元に急増し
た。さらに、2010 年の売上は、3 億元に達し、
2013 年の売上は、5 億元を突破した。なぜ、























































































2009 年、麦包包は 2008 年の売上（ 380 万元）
を広告費として全部投入した。そして、2010
年 12 月まで、麦包包の広告費は約 3000 万元
までに追加された。
　③商品































































































































間売上高が 1000 元〜 4000 元の金の卸売業者
は麦包包の販売価格の 10 ％割引になる。平均
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註
 1 　「完美」（ワンメイ）はマレーシア企業「完
美資源会社」の中国名である。歯磨き粉、
シャンプー、化粧品、保健食品などを製造
販売する会社である
 2 　淘宝網はネットショップを区別すること
の方法がおおいである。その中一つ、淘宝
網は販売信用によってネットショップを区
別する。消費者は毎回交易後でネットショ
− 71 −
現代ビジネス研究
ップに対して 1 回信用評価の権利を獲得ら
れる。信用等級や信用ポイントは下の表を
参照してください。
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